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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค (1) เพ่ือศึกษาปจจัยดานธุรกิจท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

(2) เพ่ือศึกษาปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดและ 

(3) เพ่ือศึกษากลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจราน

กาแฟสด 

การวิจัยนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรคือ ผูประกอบธุรกิจรานกาแฟสดในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน กลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ใชวิธีการสุม

ตัวอยางแบบเจาะจง โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการ

วิเคราะหขอมูลคือ คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน การวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ  

 ผลการวิจัย พบวา (1) ผูประกอบการท่ีมีอายุและรายไดตอเดือนของธุรกิจแตกตางกัน สงผล

ตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานครท่ีไมแตกตางกัน (2) คุณลักษณะของ

ผูประกอบการประกอบดวย ความเปนตัวของตัวเอง ความมีนวัตกรรม ความกลาเสี่ยง การบริหาร

จัดการความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และความใฝใจในความสําเร็จ สงผลตอความสําเร็จของ

ธุรกิจ ผูประกอบการท่ีมีคุณลักษณะของผูประกอบการ ดานความเปนตัวเอง ดานความมีนวัตกรรม 

ดานความกลาเสี่ยง ดานความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และดานความใฝ ใจในความสําเร็จ 

สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร (3) กลยุทธการสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขัน ประกอบดวย กลยุทธการสรางความแตกตาง กลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่าและ

กลยุทธมุงจุดสนใจ สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

ผลการวิจัยนี้สามารถนําไปใชประโยชนเพ่ือเปนแนวทางการพัฒนาผูประกอบการท้ังในดาน



2 

 

คุณลักษณะของผูประกอบการและกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันท่ีสงผลตอ

ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจรานกาแฟสดตอไปในอนาคต 

 

คําสําคัญ: ปจจัยดานธุรกิจ คุณลักษณะของผูประกอบการ กลยุทธการสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขันความสําเร็จ ธุรกิจรานกาแฟสด 

ABSTRACT 

 

The objectives of this research were (1) to study business factors affecting the 

success of coffee shop business, (2) to study entrepreneurial factors affecting coffee 

shop business success, and (3) To study the competitive advantage strategy that 

affects the success of the coffee shop business. 

 This research was a quantitative research. The population was coffee shop 

operators in Bangkok. The exact number of the population is unknown. A sample of 

400 people was used by purposive random sampling. The questionnaire was used as 

a tool for collecting data. The statistics used in data analysis were frequency, 

percentage, mean, standard deviation. One-way analysis of variance and multiple 

regression analysis  

Major Findings: (1) entrepreneurs with different ages and monthly income of 

businesses. Affecting the success of the coffee shop business in Bangkok is no 

different. (2) Characteristics of the entrepreneur consisting of individuality innovation 

venture Consistency management and pursuit mind to learn and passion for success 

affect the success of the business Operators with operator attributes aspect of self 

innovation risk-taking Consistency and focus mind to learn and passion mind of 

success Affecting the success of the coffee shop business in Bangkok (3) Strategies for 

creating competitive advantages include differentiation strategies. Low Cost 

Leadership Strategy and Focus Strategies Affecting the success of the coffee shop 

business in Bangkok The results of this research can be used as a guideline for the 

development of entrepreneurs in terms of characteristics of entrepreneurs and 

strategies for creating competitive advantages that affect the success of the coffee 

shop business in the future. 
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

รานกาแฟ ถือเปนอีกหนึ่งธุรกิจในฝนของนักลงทุนหนาใหมและนักลงทุนรายใหญของประเทศ

ไทยในปจจุบัน ซ่ึงเห็นไดจากชวงไมก่ีปท่ีผานมา รานกาแฟในหลายรูปแบบ มีมากข้ึนท้ังในเขต

กรุงเทพมหานครและแทบทุกจังหวัดท่ัวประเทศไทย โดยเฉพาะหัวเมืองใหญ และจังหวัดท่ีข้ึนชื่อใน

เรื่องการทองเท่ียว แตในทางกลับกัน ธุรกิจรานกาแฟก็ถือเปนอีกหนึ่งธุรกิจท่ีทาทายความสามารถ

ของนักลงทุนเนื่องจากมีปจจัยทางการตลาดในหลาย ๆ ดาน ท่ีมีสวนสําคัญทําใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จหรือไมประสบความสําเร็จ เชน รานกาแฟบางรานตั้งอยูในทําเลท่ีไมดีเทาท่ีควร ทําให

ผูประกอบการหลายรายท่ีมีเงินลงทุนไมมากนักจําเปนตองปดตัวลง แตสิ่งท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งนั้น

คือ สภาพเศรษฐกิจในปจจุบันของเมืองไทยอยูในสถานการณท่ีไมดีนัก 

 แนวโนมคาดวาตลาดธุรกิจรานกาแฟเติบโตไดอยางตอเนื่องในอัตรารอยละ 5.3 ตอป โดยจะ

มีมูลคา 35,020 ลานบาท ในป 2565 โดยมีปจจัยสนับสนุนจากอัตราการบริโภคกาแฟตอหัวของชาว

ไทยยังอยูในระดับต่ําเม่ือเปรียบเทียบกับประเทศท่ีมีการบริโภคกาแฟสูง ๆ ประกอบกับฐานลูกคา

กวางข้ึนจากการท่ีผูดื่มกาแฟมีอายุนอยลง นอกจากนี้ดานผูประกอบการเองมุงเนนการขยายสาขาเพ่ือ

สนองความตองการของผูบริโภคในหลายพ้ืนท่ี ควบคูกับการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายเพ่ือกระตุนให

เกิดความถ่ีในการบริโภค และมีแนวโนมท่ีจะเห็นรานกาแฟรูปแบบใหม ๆ เกิดข้ึน เนื่องจากพฤติกรรม

ผูบริโภคกาแฟในยุคปจจุบันใหความสําคัญกับคุณภาพผลิตภัณฑควบคูกับคุณคาทางอารมณและ

ความรูสึก (Emotional Value) ทําใหความตองการบริโภคกาแฟมีความซับซอนมากข้ึน 

 ธุรกิจรานกาแฟสดเปนกิจการท่ีจําหนายกาแฟสด ท่ีมีวิธีการผลิตและความพิถีพิถันในการคัด

สรรคุณภาพของวัตถุดิบ เพ่ือใหไดกาแฟท่ีมีคุณคาและเอกลักษณเฉพาะตัวเปนอยางดี โดยผานวิธีการ

ชงท่ีใชเครื่องอัดแรงดันกาแฟเปนเครื่องมือหลัก นอกจากนี้อาจมีเครื่องดื่มชนิดอ่ืน อาหารวาง ขนม

หวาน และสิ่งอํานวยความสะดวกสบายดานการบริการท่ีทันสมัย สงมอบใหกับผูท่ีเขามาใชบริการ 

ธุรกิจรานกาแฟสดถือเปนหนึ่งธุรกิจหนึ่ งธุรกิจท่ีมีความสําคัญในภาพรวมทางเศรษฐกิจของ

ภาคอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องด่ืม โดยปจจุบันสถานการณการแขงขันธุรกิจรานกาแฟสดเพ่ิม

สูงข้ึนเม่ือกลุมนักลงทุนขนาดใหญไดขยายฐานลูกคาจากการมุงจําหนายเครื่องดื่มกาแฟสดในตลาด

รานกาแฟสดท่ีผูบริโภคมีกําลังซ้ือสูง มาสูลูกคาตลาดรานกาแฟระดับยอยท่ีเปนกลุมผูบริโภคเครื่องดื่ม

กาแฟสดในราคาต่ํา เชน การเขามาลงทุนในตลาดเครื่องดื่มกาแฟสดในประเทศไทยของบริษัท เครือ

ดาวเรืองกรุป จากประเทศลาวท่ีปจจุบันไดเปดรานกาแฟสดในไทย (ฐานเศรษฐกิจ, 2556 : เว็บไซต)  
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ธุรกิจรานกาแฟสดขยายตัวตามแหลงสถานท่ีทองเท่ียว สถานศึกษา เขตชุมชน และสํานักงาน 

กอใหเกิดความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจท้ังนี้ จากแผนนโยบายการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอม สงผลทําใหภาคธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มเกิดการตื่นตัว ผูประกอบการราย

ยอยในปจจุบันเพ่ิมมากข้ึน และมีการแขงขันท่ีเขมขนมากข้ึนตาม จึงกอใหเกิดการสรางกลยุทธใน

รูปแบบท่ีหลากหลาย การบริหารการขายสมัยใหมจึงเปนกระบวนการหนึ่งท่ีจะนําไปสูความไดเปรียบ

ทางการแขงขันในธุรกิจ และสรางประโยชนใหกับธุรกิจรานกาแฟสดไดในอนาคต 

 ขอมูลดังกลาวขางตนไดชี้ใหเห็นถึงอุปสงคของกาแฟสดท่ีมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนจากพฤติกรรม

ของผูบริโภคในปจจุบันท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไปจากอดีต ทําใหความตองการบริโภคกาแฟสดของ

ผูบริโภคมีมากข้ึน ผนวกกับอุปทานของธุรกิจรานกาแฟสดท่ีเพ่ิมมากข้ึนอยางตอเนื่องตามพฤติกรรม

ของผูบริโภคเชนเดียวกัน ทําใหการแขงขันภายในตลาดรานกาแฟสดคอนขางสูงและมีคูแขงรายใหม

เขามาภายในตลาดเพ่ิมมากข้ึน ผูวิจัยจึงเล็งเห็นโอกาสและความสําคัญจากจุดนี้วาการศึกษาถึงปจจัย

หรือตัวแปรสําคัญท่ีสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจมีความสําคัญตอผูประกอบการเพ่ือนําไปสูการ

ดําเนินธุรกิจรานกาแฟสดใหประสบความสําเร็จไดอยางยั่งยืนตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.เพ่ือศึกษาปจจัยดานธุรกิจท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

 2.เพ่ือศึกษาปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

 3.เพ่ือศึกษากลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ

รานกาแฟสด 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

1. ปจจัยดานธุรกิจท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

 2. ปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

 3. กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ 

รานกาแฟสด 

 

ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 

ในการศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยแบบเชิงปริมาณ โดยใชเครื่องมือการวิจัยเปนแบบสอบถามใน

รูปแบบออนไลน 

1. ขอบเขตดานเนื้อหา 

ตัวแปรอิสระ แบงเปนดังนี้ 
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1.1 ปจจัยดานธุรกิจ (สุวิทย อินเขียน, 2559) และ (สวางพงษ แซจึง,2559) 

               1.1.1 อายุของธุรกิจ 

     1.1.2 รายไดตอเดือนของธุรกิจ 

1.2 คุณลักษณะผูประกอบการ (Michael Frese, 2000) 

               1.2.1 ความเปนตัวของตัวเอง (Autonomy) 

               1.2.2 ความมีนวตักรรม (Innovation) 

               1.2.3 ความกลาเสี่ยง (Risk taking) 

               1.2.4 การบริหารจัดการ (Business management) 

               1.2.5 ความสม่ําเสมอและใฝ เรียนรู (Stability and learning orientation) 

               1.2.6 ความใฝ ใจในความสําเร็จ (Achievement orientation) 

1.3 กลยุทธสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน (Porter ,2005) 

               1.3.1 กลยุทธการสรางความแตกตาง 

               1.3.2 กลยุทธผูนาํดานตนทุน 

               1.3.3 กลยุทธมุงจุดสนใจ 

ตัวแปรตาม ไดแก ความสําเร็จของธุรกิจกาแฟสด (Robert S. Kaplan และ David P. 

Norton, 1992) ในมุมมอง 4 ดาน ดังนี้ ดานลูกคา ดานการเงิน ดานกระบวนการภายใน และดาน

การเรียนรูและการเติบโตของธุรกิจ 

2. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

    ประชากรผูประกอบธุรกิจรานกาแฟสดในกรุงเทพมหานคร 

3. ขอบเขตดานประชากร 

   ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูประกอบธุรกิจรานกาแฟสด ท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร

และมีอายุมากกวา 18 ป ข้ึนไปเนื่องจากความหนาแนนของประชากรในกรุงเทพมหานครมีมากกวา

จังหวัดอ่ืนในประเทศไทยอยางเห็นไดชัด โดยกรุงเทพมหานครมีความหนาแนนของประชากรคิดเปน

รอยละ 8.44 ของจํานวนประชากรในประเทศไทย (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2563) ทําใหลักษณะของ

อุตสาหกรรมแตกตางกัน ท้ังในดานความพรอมของซัพพลายเออร, ดานจํานวนลูกคา และดานการ

แขงขัน สอดคลองกับทฤษฎี Five Force ของ Michael e. Porter,1979 ท่ีไดกลาวถึงสภาพแวดลอม

ภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอธุรกิจ 5 ดาน ดังนี้ การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) การ

คุกคามจากผูขายรายใหม (Threat of New Entrants) อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining Power 

of Customers) อํานาจตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) และการ

คุกคามจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) (Peer Power Team, 

2561) ในการวิจัยครั้งนี้จึงไดเลือกประชากรเปนภายในกรุงเทพมหานครเพ่ือความเหมาะสม และให
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ไดกลุมตัวอยางท่ีมีคุณภาพมากท่ีสุด โดยผูวิจัยใชเกณฑกรณีท่ีไมทราบขนาดของประชากรท่ีแนชัด 

(Infinite Population) 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย มาจากการสุมตัวอยางซ่ึงมีความ

เชื่อม่ันรอยละ 95 และท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดยคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางจากตาราง

ของทาโร ยามาเน (1967) จากผูประกอบธุรกิจรานกาแฟสด ในกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางท่ี

คํานวณได คือ 400 ตัวอยาง เพ่ือลดความคลาดเคลื่อนของขอมูล ผูวิจัยจึงตัดสินใจเก็บขอมูลจาก 

กลุมตัวอยางท้ังหมด 450 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางโดยไมใชหลักความนาจะเปน 

(Nonprobability Sampling) ดวยวิธีการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และการสุมแบบ

บอกตอ (Snowball Sampling)โดยมีการเผยแพรแบบสอบถามออนไลนใหกับกลุมตัวอยางผานทาง

โซเชียลมีเดียท้ัง Facebook และ Instagram เปนตน 

 

4. ขอบเขตดานเวลา 

   ระยะเวลาการเก็บกลุมตัวอยางตั้งแตเดือน มิถุนายน 2566 - กันยายน 2566 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                              ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจัญ 

           ปจจัยดานธุรกิจ 

1. อายุของธุรกิจ 

2. รายไดตอเดือนของธุรกิจ 

 

ความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟ

สด 

1. ดานลูกคา 

2. ดานการเงิน 

3. ดานกระบวนการภายใน 

4. ดานการเรียนรูและการ

เติบโตของธุรกิจ 

 

        คุณลักษณะของผูประกอบการ 

1. ความเปนตัวของตัวเอง 

2. ความมีนวัตกรรม 

3. ความกลาเสี่ยง 

4. การบริหารจัดการ 

5. ความสม่ําเสมอและการใฝใจในการเรียนรู 

6. ความใฝใจในความสําเร็จ 

 กลยุทธเพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

1. ความเปนตัวของตัวเอง 

2. ความมีนวัตกรรม                                                 

3. ความกลาเสี่ยง 
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แนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการวิจัยเรื่องคุณลักษณะผูประกอบการ

และการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด ผูวิจัยได

ลําดับหัวขอเพ่ือเปนแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

1 ขอมูลเบื้องตนเก่ียวกับธุรกิจรานกาแฟสด 

2 ขอมูลเบื้องตนเก่ียวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

3 แนวคดิ เก่ียวกับปจจัยดานธุรกิจ 

4 แนวคดิ เก่ียวกับผูประกอบการ 

5 แนวคดิ เก่ียวกับคุณลักษณะของผูประกอบการ 

6 แนวคดิ เก่ียวกับการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

7 แนวคดิ เก่ียวกับความสําเร็จของธุรกิจ 

8 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยผูวิจัยทําการจัดเก็บขอมูลโดยการใช

แบบสอบถาม (Questionnaires) ท่ีผู วิจัยสรางข้ึน เพ่ือใหสอดคลองกับกรอบแนวคิดและ

วัตถุประสงคของการวิจัย โดยการกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยางประชากรประชากรท่ีใช

ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูประกอบธุรกิจรานกาแฟสดขนาดยอมท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและมี

อายุมากกวา 18 ป ข้ึนไป ใชเกณฑกรณีท่ีไมทราบขนาดของประชากร (Infinite Population) 

ประชากร 

ประชากรท่ีใชศึกษาในงานวิจัยนี้ คือ ผูประกอบธุรกิจรานกาแฟสดขนาดยอมท่ีอาศัยอยูใน

กรุงเทพมหานครและมีอายุมากกวา 18 ป ข้ึนไป ใชเกณฑกรณีท่ีไมทราบขนาดของประชากร 

(Infinite Population) 

กลุมตัวอยาง  

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย มาจากการสุมตัวอยางซ่ึงมีความเชื่อม่ันรอยละ 95  

และท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางดวยตารางของทาโร ยา

มาเน (1967) จากผูประกอบธุรกิจรานกาแฟสดขนาดยอม ในกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางท่ี

คํานวณได คือ 400 ตัวอยาง เพ่ือลดความคลาดเคลื่อนของขอมูล ผูวิจัยจึงตัดสินใจเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางท้ังหมด 455 คน  
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เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

ผูวิจัยไดออกแบบ แบบสอบถามและแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) เพ่ือ

ใชเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ตามกรอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีไดทําการศึกษาไว โดยสามารถแบง

โครงสรางแบบสอบถามได ดังนี้ 

ข้ันตอนท่ี 1 ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาจากบทความทฤษฎี แนวคิดและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ

กับงานวิจัยเพ่ือนํามากําหนดขอบเขตของการวิจัย และสามารถสรางเครื่องมือสําหรับการวิจัยครั้งนี้ให

มีความครอบคลุมวัตถุประสงคทุกขอของการวิจัยท่ีไดตั้งไวขางตน 

ข้ันตอนท่ี 2 ผูวิจัยนําขอมูลท่ีได มาใชในการสรางแบบสอบถาม และทําการตรวจสอบถึงคํา 

ถามในแบบสอบถามวาแบบสอบถามมีความครอบคลุมวัตถุประสงคท่ีตั้งไวหรือไมเครื่องมือท่ี 

ใชในการเก็บรวมรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม ซ่ึงผูวิจัยสรางแบบสอบถามข้ึนตามวัตถุประสงคของ

การวิจัยเพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยแบงแบบสอบถามออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนคําถามเพ่ือคัดกรองกลุมเปาหมาย (Screening Questions) จํานวน 3 ขอ  

ใชแบบสอบถามปลายปด Multiple Choice Questions 

สวนท่ี 2 เปนขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานธุรกิจ จํานวน 2 ขอ ใชแบบสอบถามปลายปด Multiple 

Choice Questions 

สวนท่ี 3 ใชเก็บขอมูลท่ีวัดระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณลักษณะของผูประกอบการจํานวน 

26 ขอ เปนแบบสอบถามปลายปดโดยใชมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ (Rating Scale) สรางตาม

มาตรวัดของ ลิเคิรท (Likert Scale) ประเมินคําตอบโดยใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียวเทานั้น 

กําหนดใหแตละขอคําถามมี 5 ตัวลือก ดังตอไปนี้ 

      5 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยมากท่ีสุด 

      4 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยมาก 

3 หมายถึง มีความคิดเห็นปานกลาง 

2 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยนอย 

1 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยนอยท่ีสุด 

เกณฑการแปลความหมายเพ่ือจัดระดับคะแนนเฉลี่ยของระดับความคิดเห็น ในชวง 

คะแนนดังตอไปนี้ 

      คะแนนเฉลี่ย 4.50 – 5.00 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

            คะแนนเฉลี่ย 4.50 – 4.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

      คะแนนเฉลี่ย 2.50 – 3.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.50 – 2.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับนอย 

      คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับนอยท่ีสุด 
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     (ธานินทร ศิลป จารุ, 2548 อางถึงใน สุวิทย อินเขียน (2559)) 

 สวนท่ี 4 เปนการวัดระดับความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการ

แขงขันของผูประกอบการ จํานวน 12 ขอเปนแบบสอบถามปลายปดโดยใชมาตราสวนประมาณคา 5 

ระดับ (Rating Scale) สรางตามมาตรวัดของลิเคิรท (Likert Scale) ประเมินคําตอบโดยใหเลือกตอบ

เพียงคําตอบเดียวเทานั้นกําหนดใหแตละขอคําถามมี 5 ตัวเลือกดังตอไปนี้ 

     5 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยมากท่ีสุด 

    4 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยมาก 

     3 หมายถึง มีความคิดเห็นปานกลาง 

     2 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยนอย 

     1 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยนอยท่ีสุด 

     เกณฑการแปลความหมายเพ่ือจัดระดับคะแนนเฉลี่ยระดับความคิดเห็น ในชวง

คะแนนดังตอไปนี้ 

     คะแนนเฉลี่ย 4.50 – 5.00 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

     คะแนนเฉลี่ย 3.50 – 4.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

     คะแนนเฉลี่ย 3.50 – 3.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 

     คะแนนเฉลี่ย 1.50 – 2.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับนอย 

     คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับนอยท่ีสุด

(ธานินทร ศิลป จารุ, 2548 อางถึงใน สุวิทย อินเขียน (2559)) 

สวนท่ี 5 เปนการวัดระดับความคิดเห็นเก่ียวกับความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด  

จํานวน 16 ขอ เปนแบบสอบถามปลายปดโดยใชมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ (Rating Scale) 

สรางตามมาตรวัดของลิเคิรท (Likert Scale) ประเมินคําตอบโดยใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว 

เทานั้น กําหนดใหแตละขอคําถามมี 5 ตัวเลือก ดังตอไปนี้ 

     5 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยมากท่ีสุด 

     4 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยมาก 

     3 หมายถึง มีความคิดเห็นปานกลาง 

     2 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยนอย 

     1 หมายถึง มีความคิดเห็นดวยนอยท่ีสุด 

     เกณฑการแปลความหมายเพ่ือจัดระดับคะแนนเฉลี่ยระดับความคิดเห็น ในชวง

คะแนนดังตอไปนี้ 

     คะแนนเฉลี่ย 4.50 – 5.00 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

     คะแนนเฉลี่ย 3.50 – 4.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 
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     คะแนนเฉลี่ย 2.50 – 3.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 

     คะแนนเฉลี่ย 1.50 – 2.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับนอย 

     คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.49 แปลความหมายวา มีความคิดเห็นอยูในระดับนอยท่ีสุด

(ธานินทร ศิลป จารุ, 2548 อางถึงใน สุวิทย อินเขียน (2559)) 

ข้ันตอนท่ี 3 นําแบบสอบถามท่ีไดไปปรับปรุงแลวนําไปทดลอง (Try Out) กับกลุมตัวอยาง

จํานวน 40 ชุด เพ่ือนําไปทดสอบหาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม (Reliability) โดยวิธีหาคา

สัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ alpha Coefficient) (กัลยา วานิชยบัญชา 2550: 34 

อางถึงใน มัชฌิมา รีฮาเซ็น (2561)) เพ่ือตรวจสอบขอบกพรองดานรูปแบบ ความสอดคลองของขอ

คําถามและความครอบคลุมถึงเนื้อหาท่ีตองการศึกษา โดยคําถามขอใดท่ี มีคาความเชื่อม่ันตํ่าจะถูกตัด

ออกไปจนเหลือขอคําถามท่ีมีความเชื่อม่ันสูงเทานั้น โดยไดคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค ผล

ความเชื่อม่ันของแตละดาน ดังนี้ 

  1. คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามดานลักษณะของผูประกอบการ 

     1.1 ดานความเปนตัวของตัวเอง เทากับ 0.901 

     1.2 ดานความมีนวัตกรรม เทากับ 0.849 

     1.3 ดานความกลาเสี่ยง เทากับ 0.867 

     1.4 ดานการบริหารจัดการ เทากับ 0.874 

     1.5 ดานความสม่ําเสมอและใฝ เรียนรู เทากับ 0.879 

     1.6 ความใฝ ใจในความสําเร็จ เทากับ 0.882 

   2. คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามดานกลยุทธสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

      2.1 ดานกลยุทธความแตกตาง เทากับ 0.809 

      2.2 ดานกลยุทธตนทุนตํ่าเทากับ 0.856 

      2.3 ดานกลยุทธมุงจุดสนใจ เทากับ 0.905 

และไดทําการตรวจสอบระดับความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติ KMO ของ ไกเซอร - 

ไมเยอร - ออลคิน (Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy โดยไดคา KMO 

เทากับ 0.951 ผานเกณฑท่ีกําหนด หาก KMO มีคามากกวา 0.5 ถือวาตัวแปรเปนอิสระตอกัน

เหมาะสมท่ีจะใช Factor Analysis 

ข้ันตอนท่ี 4 นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขเรียบรอยแลวไปเก็บกับกลุมตัวอยางจํานวน 450 

ตัวอยาง ตามท่ีผูวิจัยไดกําหนดไว 

ข้ันตอนท่ี 5 การลงรหัส (Coding) นําเสนอแบบสอบถามท่ีถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัส

ตามท่ีกําหนดไวสําหรับการประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 

ข้ันตอนท่ี 6 การประมวลผลขอมูล (Processing) ขอมูลท่ีลงรหัสแลวนํามาบันทึกโดยใช 
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เครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปในการวิเคราะห 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดคนควาขอมูลจากแหลงขอมูล 2 แหลงดังนี้ 

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจากลุมตัวอยางจํานวน 450 

คน โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผานการทดสอบคุณภาพเรียบรอยแลว 

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยทําการศึกษาคนควาขอมูลจากแหลงความรู

ตาง ๆ ไดแก วารสาร หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ สารนิพนธ และผลการศึกษาของ

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ รวมถึงขอมูลท่ีมีการเผยแพรทางอินเทอรเน็ต 

 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 สถิติเชิงพรรณา (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545 อางถึงใน วิไลวรรณ ธีระประเสริฐโสภณ 

(2559)) 

 1. การหาคารอยละ (Percentage) 

                     

                          สูตร 

                      

                          เม่ือ P แทน คารอยละ 

                                         F แทน ความถ่ีท่ีสํารวจ 

                                n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 2. การหาคาเฉลี่ย (Mean) 

 

                                     สูตร 

 

                                                  เม่ือ   แทน คาเฉลี่ย 

                                               แทน ผลรวมท้ังหมดของขอมูล 

                                          n   แทน จํานวนของขอมูลท้ังหมด 

 

 3. การหาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 

 

                                     สูตร 

                                     

P =  

 =  
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                                    เม่ือ S  แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

                                          แทน ผลรวมของขอมูลแตละตัวยกกําลัง 2 

                                       แทน ผลรวมของขอมูลท้ังหมดตัวยกกําลัง 2 

                               n     แทน จํานวนขอมูลท้ังหมด 

สรุปผลการวิจัย 

 ผลการศึกษา ปจจัยธุรกิจ คุณลักษณะของผูประกอบการและการสรางความไดเปรียบ 

ทางการแขงขัน ท่ีนําไปสูความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด ผูวิจัยสรุปผลไดดังนี้ 

 สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานธุรกิจ ไดแก อายุของธุรกิจ และรายไดตอ

เดือนของธุรกิจ  

 อายุของธุรกิจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุธุรกิจท่ี นอยกวา 2 ป มีจํานวน 

243 คน คิดเปนรอยละ 53.4 รองลงมาเปน มากกวา 2 ปแตนอยกวา 4 ป จํานวน 132 คน คิดเปน

รอยละ 29 และ 4 ปข้ึนไป จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 17.6 ตามลําดับ 

 รายไดตอเดือนของธุรกิจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือนของธุรกิจอยู

ท่ี 10,000 – 20,000 บาท มีจํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 35.4 รองลงมาเปน 20,001 – 30,000 

บาท จานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 30.5 ตามมาดวย 30,001 – 40,000 บาท คิดเปนรอยละ 19.1 

และ 40,001 บาทข้ึนไป จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 15 ตามลําดับ 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานคุณลักษณะของผูประกอบการ ไดแก ความเปนตัว

ของตัวเอง ความมีนวัตกรรม ความกลาเสี่ยง การบริหารจัดการ ความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการ

เรียนรู และความใฝ ใจในความสําเร็จ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยคุณลักษณะความเปนตัวของ

ตัวเองของผูประกอบการ ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานคุณลักษณะของ

ผูประกอบการอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.28 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานคุณลักษณะความเปนตัวของตัวเองของ

ผูประกอบการอยูในระดับมาก ในดานมีความตั้งใจและสามารถมองหาโอกาสทางธุรกิจไดดวยตนเองมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.27 สามารถทํางานดวยตนเองและสามารถตัดสินใจไดในภาวะคับขันมีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.27 มีความเปนผูนําและมีความมุงม่ันในการดําเนินธุรกิจมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 สามารถ

ตัดสินใจไดอยางอิสระดวยตัวของทานเองมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 และความสําเร็จของธุรกิจเกิดข้ึนจาก

ตัวทานเองมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 ตามลําดับ 
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 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยคุณลักษณะความมีนวัตกรรม

ของผูประกอบการ ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานคุณลักษณะของ

ผูประกอบการอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.09 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานคุณลักษณะความมีนวัตกรรมของ

ผูประกอบการอยูในระดับมาก ในดานมีความคิดอยากเริ่มทําเก่ียวกับผลิตภัณฑใหม ๆ อยูเสมอมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.09 มีความคิดสรางสรรคและมีจินตนาการมากกวาผูอ่ืนมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 นํา

เทคโนโลยีใหม ๆ เขามาใชเพ่ือพัฒนาธุรกิจของทานมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 และมีการคิดวางแผน

รับมือกับเหตุการณหรือสถานการณท่ีพบเจอมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 ตามลําดับ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยคุณลักษณะความกลาเส่ียงของ

ผูประกอบการ ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานคุณลักษณะของ

ผูประกอบการอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.09 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานคุณลักษณะความกลาเสี่ยงของ

ผูประกอบการอยูในระดับมาก ในดานเต็มใจเขาไปเก่ียวของกับการดําเนินธุรกิจท่ีไมสามารถ

คาดการณไดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 มีการประเมินความเสี่ยงกอนวาไมเกินความสามารถของตัวทาน

เองมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 หาทางเลือกไวหลายทางเพ่ือเปนแนวทางในการเผชิญกับความเสี่ยงมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.09 และกลาเผชิญกับความเสี่ยงอยางไมยอทอมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 ตามลําดับ 

ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยคุณลักษณะการบริหารจัดการ

ของผูประกอบการ ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานคุณลักษณะของ

ผูประกอบการอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.11 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานคุณลักษณะการบริหารจัดการของ

ผูประกอบการอยูในระดับมาก ในดานมีความสามารถในการบริหารงานและเปนผูนําท่ีดีไดมีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.13 มีความรูในเรื่องของหลักการบริหารงานมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 สามารถรับไดหลาย

บทบาทเม่ือตองทํางานรวมกับคนหลายระดับมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 และสามารถเริ่มทําทุกอยางดวย

ตนเอง และแบงภาระงานตาง ๆ ใหลูกนองได มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 ตามลําดับ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยคุณลักษณะความสม่ําเสมอและ

ใฝ ใจในการเรียนรูของผูประกอบการ ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดาน

คุณลักษณะของผูประกอบการอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.18 เม่ือพิจารณารายดาน 

พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานคุณลักษณะความสม่ําเสมอและใฝ ใจ

ในการเรียนรูของผูประกอบการอยูในระดับมาก ในดานทําการศึกษาและคอยหาความรูใหม ๆ 

เพ่ิมเติมอยูเสมอมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 ไมยอทอกับปญหาหรือความผิดพลาดท่ีทานพบเจอมีคาเฉลี่ย
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เทากับ 4.17 มีการเรียนรูจากขอผิดพลาดท่ีเคยเกิดข้ึนในอดีตมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 และสามารถ

เริ่มทําทุกอยางดวยตนเอง และมีการปรึกษาแนวทางการดําเนินธุรกิจกับผูเชี่ยวชาญมีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.18 ตามลําดับ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยคุณลักษณะความใฝ ใจใน

ความสําเร็จของผูประกอบการ ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดาน

คุณลักษณะของผูประกอบการอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.28 เม่ือพิจารณารายดาน 

พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานคุณลักษณะความเปนตัวของตัวเองของ

ผูประกอบการอยูในระดับมาก ในดานชอบทํางานท่ีมีความทาทายโดยมีแรงจูงใจท่ีจะทํางานนั้นมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.22 ใชความสามารถและความรูท้ังหมดของทานในการทํางานมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 

ทุมเทเวลาท้ังหมดใหกับการทํางานและทํางานหนักมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 หากตัดสินใจวาจะทําแลว

จะทําจนกวาจะบรรลุผลสําเร็จมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 และจะแกไขขอผิดพลาดเพ่ือใหบรรลุเปาหมาย

ท่ีตั้งเอาไวใหไดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 ตามลําดับ 

ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการ

โดยรวม ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานคุณลักษณะของผูประกอบการอยู

ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.16 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานคุณลักษณะของผูประกอบการอยูใน

ระดับมาก ในดานของความเปนตัวของตัวเองมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 ดานความมีนวัตกรรมมีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.09 ดานความกลาเสี่ยงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 ดานการบริหารจัดการมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 

ดานความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรูมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 และดานความใฝ ใจในความสําเร็จ

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 ตามลําดับ 

 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันไดแก 

กลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่า กลยุทธการสรางความแตกตาง และกลยุทธมุงจุดสนใจ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานกลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่า

สรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานกล

ยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.92 เม่ือพิจารณา

รายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานกลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่าสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขันอยูในระดับมาก ในดานสามารถลดตนทุนของธุรกิจในบางสวนสงผลใหตนทุน

ของธุรกิจตํ่ากวาคูแขงรายอ่ืนมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 มีการวางแผนทรัพยากรของธุรกิจใหใชไดเกิด

ประโยชนสูงสุดและคุมคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 มีการนําเขาวัตถุดิบครั้งละมากๆและมีคลังสินคา
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สําหรับเก็บวัสดุมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 ทําการตลาดและผลิตสินคาขายสําหรับตลาดในวงกวางมี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.90 และมีการผลิตสินคาครั้งละจํานวนมากเพ่ือใหเกิดการประหยัดจากขนาดการ

ผลิตมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 ตามลําดับ 

ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานกลยุทธการสรางความ

แตกตางสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัย

ดานกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.09 เม่ือ

พิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานกลยุทธการสรางความแตกตางสราง

ความไดเปรียบทางการแขงขันอยูในระดับมาก ในดานมีการคัดสรรวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพเหนือกวาของ

คูแขงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 มีการการออกแบบสินคาใหแตกตางจากของคูแขงเพ่ือใหคูแขงไม

สามารถลอกเลียนแบบไดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ใชกระบวนการผลิตท่ีแตกตางหรือเหนือกวาของ

คูแขงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 และมีสินคาท่ีครอบคลุมในสายผลิตภัณฑมากกวาคูแขงมีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.13 ตามลําดับ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานกลยุทธมุงจุดสนใจสราง

ความไดเปรียบทางการแขงขัน ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานกลยุทธการ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขันอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.08 เม่ือพิจารณารายดาน 

พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานกลยุทธมุงจุดสนใจสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขันอยูในระดับมาก ในดานมีกลุมเปาหมายท่ีชัดเจนในการขายผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.07 มีการเลือกกลุมเปาหมายเพ่ือหลีกเลี่ยงการแยงชิงสวนแบงตลาดกับคูแขงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 

และเล็งเห็นแนวโนมการเติบโตของกลุมเปาหมายมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ตามลําดับ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานกลยุทธการสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานกลยุทธ

การสรางความไดเปรียบทางการแขงขันอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.03 เม่ือพิจารณาราย

ดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานกลยุทธการสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขันอยูในระดับมาก ในดานของกลยุทธตนทุนมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 กลยุทธแตกตางมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.09 และ กลยุทธมุงกลุมมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานความสําเร็จของธุรกิจ ไดแก ความสําเร็จดานการเงิน 

ความสําเร็จดานลูกคา ความสําเร็จดานกระบวนการภายใน และความสําเร็จดานการ 

เรียนรูและพัฒนา 

  ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยความสําเร็จดานการเงินของ

ธุรกิจ ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานความสําเร็จของธุรกิจอยูในระดับมาก 

โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.95 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยความสําเร็จดานการเงินของธุรกิจอยูใน

ระดับมาก ในดานของ มีความพึงพอใจตอรายไดของธุรกิจของทานมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 กําไรท่ี

ไดรับเปนท่ีนาพึงพอใจมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 สามารถควบคุมตนทุนของธุรกิจทานไดเปนอยางดีมี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.94  และมีสภาพคลองทางการเงินในการดําเนินธุรกิจมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 

ตามลําดับ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยความสําเร็จดานลูกคาของธุรกิจ 

ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานความสําเร็จของธุรกิจอยูในระดับมาก โดยมี

คาเฉลี่ย เทากับ 3.14 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยความสําเร็จดานการเงินของธุรกิจอยูใน

ระดับมาก ในดานของ มีการเปรียบเทียบสวนแบงตลาดของธุรกิจกับสวนแบงของคูแขงมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.17 เห็นความสําคัญของการรักษาฐานลูกคาเกามากกวาการหาลูกคาใหมมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.09 มีจํานวนลูกคาใหมเพ่ิมข้ึนอยูสม่ําเสมอมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.15 และใหความสําคัญกับความพึง

พอใจของลูกคาอยูเสมอมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.13 ตามลําดับ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยความสําเร็จดานกระบวนการ

ภายในของธุรกิจ ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานความสําเร็จของธุรกิจอยู

ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.95 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยความสําเร็จดานกระบวนการภายในของ

ธุรกิจอยูในระดับมาก ในดานของ จัดสงสินคาอยางรวดเร็วและตรงตามเวลาท่ีตกลงไวมีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.26 การจัดการและควบคุมวัตถุดิบและมีการบริหารคลังสินคามีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 มีการ

สงเสริมการตลาดดวยเครื่องมือทางการตลาดตาง ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 และใหความสําคัญกับ

กระบวนการผลิตทุกข้ันตอนมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 ตามลําดับ 
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ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยความสําเร็จความสําเร็จ 

ดานการเรียนรูและพัฒนาของธุรกิจ ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดาน

ความสําเร็จของธุรกิจอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.04 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยความสําเร็จดานกระบวนการภายในของ

ธุรกิจอยูในระดับมาก ในดานของ มีการพัฒนาธุรกิจอยางตอเนื่องคิดคนสิ่งใหม ๆ อยูเสมอมีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.09 สามารถขยายธุรกิจไดอยางตอเนื่องมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 มีอัตราการเติบโตของธุรกิจ

อยางตอเนื่องมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 และมีการเรียนรูสิ่งใหม ๆ เพ่ือนํามาพัฒนาธุรกิจอยูเสมอมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.04 ตามลําดับ 

 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานความสําเร็จของธุรกิจ

โดยรวม ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ณ ปจจัยดานความสําเร็จของธุรกิจอยูในระดับ

มาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.08 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา 

 ผูประกอบการมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานความสําเร็จของธุรกิจอยูในระดับมาก 

ในดานของ ความสําเร็จดานการเงินมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 ความสําเร็จดานลูกคามีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.14 ความสําเร็จดานกระบวนการภายในมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 และความสําเร็จดานการเรียนรูและ

พัฒนามีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 ตามลําดับ 

 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ผูประกอบการท่ีมีลักษณะของธุรกิจ ประกอบดวย อายุของธุรกิจ และรายได

ตอเดือนของธุรกิจ แตกตางกัน สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด ท่ีแตกตางกัน 

 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูประกอบการท่ีมีลักษณะของธุรกิจดานอายุของธุรกิจท่ีแตกตางกัน 

สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดท่ีแตกตางกัน 

 ผลการวิจัย พบวา ผูประกอบการท่ีมีอายุของธุรกิจแตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ

ท่ีไมแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูประกอบการท่ีมีลักษณะของธุรกิจดานรายไดตอเดือนของธุรกิจท่ีแตกตาง

กัน สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดท่ีแตกตางกันผลการวิจัย พบวา ผูประกอบการท่ีมี

รายไดตอเดือนของธุรกิจแตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจท่ีไมแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว 
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สมมติฐานท่ี 2 คุณลักษณะของผูประกอบการ ประกอบดวย ความเปนตัวของตัวเอง ความมี

นวัตกรรม ความกลาเสี่ยง การบริหารจัดการ ความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และความใฝ ใจ

ในความสําเร็จ สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

 H0: คุณลักษณะของผูประกอบการ ประกอบดวย ความเปนตัวของตัวเอง ความมีนวัตกรรม 

ความกลาเสี่ยง การบริหารจัดการ ความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และความ 

ใฝ ใจในความสําเร็จไมสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

 H1: คุณลักษณะของผูประกอบการประกอบดวยความเปนตัวของตัวเอง ความมีนวัตกรรม 

ความกลาเสี่ยง การบริหารจัดการ ความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และความใฝ ใจใน

ความสําเร็จ สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

 ผลการวิจัย พบวา ผูประกอบการท่ีมีคุณลักษณะของผูประกอบการ ประกอบดวยความเปน

ตัวของตัวเอง ความมีนวัตกรรม ความกลาเสี่ยง การบริหารจัดการ ความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการ

เรียนรู และความใฝ ใจในความสําเร็จ มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 สมมติฐานท่ี 3 กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ประกอบดวย กลยุทธการ

สรางความแตกตาง กลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่าและกลยุทธมุงจุดสนใจ สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจ

รานกาแฟสด 

 H0: กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ประกอบดวย กลยุทธการสรางความ

แตกตาง กลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่าและกลยุทธมุงจุดสนใจ ไมสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟ

สด 

 H1: กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ประกอบดวย กลยุทธการสรางความ

แตกตาง กลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่าและกลยุทธมุงจุดสนใจสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

 ผลการวิจัย พบวา ผูประกอบการท่ีมีกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน

ประกอบดวยกลยุทธการสรางความแตกตาง กลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่าและกลยุทธมุงจุดมีผลตอ 

ความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานธุรกิจ ปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการ และปจจัยกลยุทธการ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขันสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดแตกตางกัน 

 H0: ปจจัยดานธุรกิจ ปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการ และปจจัยกลยุทธการสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขันสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดไมแตกตางกัน 

 H1: ปจจัยดานธุรกิจ ปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการ และปจจัยกลยุทธการสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขันสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดแตกตางกัน 

 สืบเนื่องจากสมมติฐานท่ี 1.1 และ 1.2 ผลการวิจัยชี้ใหเห็นวา ผูประกอบการท่ีมีลักษณะ 
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ของธุรกิจดานรายไดตอเดือนของธุรกิจท่ีแตกตางกัน สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดไม

แตกตางกัน จึงทําใหผูวิจัยไมนําตัวแปรดานปจจัยธุรกิจมาเปนปจจัยในการหาผลการทดสอบ

สมมติฐานท่ี 4  

 ผลการศึกษาสรุปไดวา ผูประกอบการท่ีมีคุณลักษณะของผูประกอบการ ดานความเปน

ตัวเอง ดานความมีนวัตกรรม ดานความกลาเสี่ยง ดานความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และ

ดานความใฝใจในความสําเร็จ และปจจัยกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธ

ตนทุน และกลยุทธแตกตาง ท่ีสงผลในทิศทางบวกตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด ซ่ึงสอดคลอง

กับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 อภิปรายผลการวิจัยผลการวิจัยเรื่อง ปจจัยธุรกิจ คุณลักษณะของผูประกอบการและการ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ท่ีนําไปสูความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด มีประเด็นให

อภิปราย ดังนี้ 

 สมมติฐานท่ี 1 ผูประกอบการท่ีมีลักษณะของธุรกิจ ประกอบดวย อายุของธุรกิจ และรายได

ตอเดือนของธุรกิจแตกตางกัน สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดท่ีแตกตางกัน พบวา 

 ผูประกอบการท่ีมีอายุของธุรกิจแตกตางตางกัน มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจท่ีไมแตกตาง

กัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 ผูประกอบการท่ีมีรายไดตอเดือนของธุรกิจแตกตางตางกัน มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจท่ี

ไมแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 ผลงานวิจัยท่ีได ไมสอดคลองกับผลการศึกษางานวิจัยของ สวลี วงศไชยา และ พีชญาดา พ้ืน

ผา (2561) ท่ีไดกลาววา รายไดตอเดือนของธุรกิจ และระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจมีผลตอ

ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม เนื่องจากธุรกิจท่ีใชในการศึกษาแตกตางกันธุรกิจ

รานกาแฟสดเปนธุรกิจ ท่ีผูประกอบการเริ่มประกอบธุรกิจหรือมีการขยายชองทางการจําหนายมาสู

ออนไลน เนื่องจากการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในปจจุบันท่ีมีพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตและ

โซเชียลมีเดียเพ่ิมมากข้ึน สงผลใหผูประกอบการจําเปนตองปรับตัวเพ่ือใหตนเองไดข้ึนไปอยูบนพ้ืนท่ี

ออนไลนตาง ๆ เพ่ือให เขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายได ดียิ่งข้ึน (Nanoledge, 2562) ผนวกกับ

สถานการณโควิด-19 ในป พ.ศ. 2562 ท่ีกระทบไปแทบทุกสายอาชีพทําใหหลายๆ คนตองออกจาก

งานประจําขวนขวายหาอาชีพเสริมเพ่ือสรางรายไดซ่ึงการขายกาแฟสดถือวาไดรับความนิยมเปนอยาง

มาก ผูคนไดหันมาหัดทําและขายเปนอาชีพเสริมเพ่ือหารายไดกันเปนจานวนมากทําใหตลาดกาแฟสด

ยิ่งเติบโตไวมากข้ึน ธุรกิจรานกาแฟสดจึงมีอายุธุรกิจนอย และรายไดตอเดือนของธุรกิจนอย ไมมี 
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การกระจายตัวหรือมีความแตกตางกันมากนัก ซ่ึงแตกตางจากธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมซ่ึงเปน

ธุรกิจท่ีมีอายุธุรกิจและรายไดตอเดือนของธุรกิจมากกวา มีความแตกตางกระจายตัวกันสูงจากเหตุผล

ดังกลาวจึงทําใหผลการวิจัยนี้ไมสอดคลองกับผลการวิจัยในอดีต 

 สมมติฐานท่ี 2 คุณลักษณะของผูประกอบการ ประกอบดวย ความเปนตัวของตัวเอง ความมี

นวัตกรรม ความกลาเสี่ยง การบริหารจัดการ ความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และความใฝ ใจ

ในความสําเร็จ สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด พบวา 

 คุณลักษณะของผูประกอบการ ประกอบดวย ความเปนตัวของตัวเอง ความมีนวัตกรรม 

ความกลาเสี่ยง การบริหารจัดการ ความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และความใฝ ใจใน

ความสําเร็จ มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน 

ท่ีตั้งไว และสอดคลองกับผลงานวิจัยของวิมพวิภา เกตุเทียน (2556) พบวา ปจจัยคุณลักษณะของ

ผูประกอบการท่ีมีอิทธิพลตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ มีจํานวน 6 ปจจัยไดแก ปจจัยความเปน

ตัวของตัวเอง ปจจัยความมีนวัตกรรม ปจจัยความกลาเสี่ยง ปจจัยการบริหารจัดการ ปจจัยความ

สม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และปจจัยความใฝ ใจในความสําเร็จ นอกจากนี้ยังสอดคลองกับ

งานวิจัยของทิบดี ทัฬหกรณ และ ประสพชัย พสุนนท (2562) พบวา คุณลักษณะของผูประกอบการ 

5 ดานไดแก ความเปนตัวของตัวเอง ความมีนวัตกรรม ความกลาเสี่ยง ความสม่ําเสมอและใฝ ใจใน

การเรียนรู ความใฝ ใจในความสําเร็จมีความสัมพันธตอความสําเร็จของธุรกิจ 

 ถึงแมวาอุตสาหกรรมท่ีแตกตางกันแตผลการศึกษานั้นมีความคลายคลึงกัน แสดงวาทุก

อุตสาหกรรม ผูประกอบการท่ีสามารถดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จไดนั้นตองมีคุณลักษณะของ

ผูประกอบการท่ีเหมือนหรือคลายคลึงกัน เพ่ือชวยสงเสริมและสนับสนุนการมองเห็นโอกาสทางธุรกิจ 

และการดําเนินธุรกิจใหบรรลุเปาหมายท่ีตั้งไว จนไปถึงธุรกิจสามารถเจริญเติบโตและประสบ

ความสําเร็จได (วิมพวิภา เกตุเทียน, 2556) 

 สมมติฐานท่ี 3 กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ประกอบดวย กลยุทธการ

สรางความแตกตาง กลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่าและกลยุทธมุงจุดสนใจ สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจ

รานกาแฟสด 

 กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ประกอบดวย กลยุทธการสรางความ

แตกตาง กลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่า และกลยุทธมุงจุด มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว และสอดคลองสิ่งท่ี Michael E. Porter ไดกลาวไววา การสราง

ความไดเปรียบทางการแขงขันนั้น นิยมใชกลยุทธการสรางความแตกตางและความเปนผูนําดาน

ตนทุนในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในตลาดท่ีหลากหลายเพ่ือท่ีจะสามารถชนะคูแขงใน

ตลาดจนนําไปสูความสําเร็จของธุรกิจได ซ่ึงถึงแมวาในปจจุบันนี้ผูประกอบการจะหันมาประกอบ

ธุรกิจบนออนไลนมากข้ึนแตผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จในธุรกิจรานกาแฟสด 
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ก็ยังเลือกใชกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของ Porter อยู นอกจากนั้นยังสอดคลอง

กับผลงานวิจัยของ จารุพ ขันธนันท และ วสุธิดา นุริตมนต (2562) พบวา กลยุทธการสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขัน ประกอบดวย กลยุทธการสรางความแตกตาง กลยุทธผูนําดานตนทุนต่ํา 

และกลยุทธมุงจุด มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจเชนเดียวกันถึงแมวาอุตสาหกรรมท่ีแตกตางกันแตผล

การศึกษานั้นมีความ คลายคลึงกัน แสดงวาทุกอุตสาหกรรมมีการแขงขันภายในอุตสาหกรรมท้ังสิ้น 

สงผลใหผูประกอบการจําเปนตองใชกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันเพ่ือชวยใหธุรกิจมี

ความสามารถท่ีแตกตางจากคูแขงขันสูการเปนผูนําการตลาดในธุรกิจดังนั้น การใชกลยุทธตาง ๆ เพ่ือ

สรางความพึงพอใจท่ีเหนือกวาคูแขงดวยการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันจนนําไปสู

ความสําเร็จของธุรกิจได (Healy, Serafeim, Srinivasan, & Yu, 2014 อางถึงใน อัจฉรา สุขกลั่น, 

เกษราภรณ สุตตาพงค, และ นนทิภัค เพียรโรจน (2561) 

 สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานธุรกิจ ปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการ และปจจัยกลยุทธการ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขันสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสดแตกตางกัน 

 สืบเนื่องจากสมมติฐานท่ี 1 ผลการวิจัยชี้ใหเห็นวา ผูประกอบการท่ีมีลักษณะของธุรกิจดาน

อายุของธุรกิจ และรายไดตอเดือนของธุรกิจแตกตางกัน จะสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟ

สดไมแตกตางกัน จึงทําใหผูวิจัยไมนําตัวแปรดานปจจัยธุรกิจมาเปนปจจัยในการหาผลการทดสอบ

สมมติฐานท่ี 4 ซ่ึงพบวา ผูประกอบการท่ีมีคุณลักษณะของผูประกอบการดานความเปนตัวเอง ดาน

ความมีนวัตกรรม ดานความกลาเสี่ยง ดานความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู และดานความใฝใจ

ในความสําเร็จ และปจจัยกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธผูนําดานตนทุนต่ํา

และกลยุทธการสรางความแตกตาง ท่ีสงผลในทิศทางบวกตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ซ่ึงเม่ือมองในภาพรวม จะเห็นวา มีปจจัย 2 ตัวท่ีไมสงผลตอ

ความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด ไดแก 

 ปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการดานการบริหารจัดการ เนื่องจากธุรกิจรานกาแฟสดเปน

ธุรกิจใหม ท่ีเกิดจากรานขายกาแฟสดรูปแบบหนารานยายหรือขยายพ้ืนท่ีมาทําธุรกิจบนออนไลนดวย

หนารานทําขายเฉพาะหนารานรายไดจึงไมเยอะมากนัก จึงหันมาขายออนไลนดวยเนื่องจาก

ผูประกอบการเปนผูทําผลิตภัณฑดวยตนเอง ปจจัยคุณลักษณะของผูประกอบการดานการบริหาร

จัดการจึงไมไดสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด แตกตางจากในอดีตท่ีมีรูปแบบการดําเนิน

ธุรกิจแบบหนาราน ท่ีผูประกอบการคนเดียวไมสามารถดูแลตอนรับลูกคาไดอยางท่ัวถึงทุกคน ทําให

ตองมีการจางพนักงานเกิดข้ึนเพ่ือเขามาชวยใหธุรกิจสามารถขับเคลื่อนตอไปได  

(Officemate Admin, 2562) สงผลใหผูประกอบการตองใชหลักการบริหารจัดการในการบริหาร

ทรัพยากรของธุรกิจเพ่ือใหธุรกิจประสบความสําเร็จ 
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 ในขณะท่ีปจจัยกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันแบบมุงเนน เนื่องจากมูลคา

ตลาดกาแฟสด และตลาดธุรกิจบนออนไลนมีแนวโนมเติบโตข้ึนอยางตอเนื่องและการโปรโมทโฆษณา

บนออนไลนสวนใหญจะเปนรูปแบบของตลาดวงกวาง โดยกระจายตามกลุมเปาหมายท่ีผูประกอบการ

ไดเลือกไวอยูแลวผูประกอบการจึงไมจําเปนตองใชกลยุทธมุงเนนมากนัก โดยงานวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยได

มุงเนนธุรกิจรานกาแฟสด เปนรูปแบบขนาดธุรกิจ SMEs ซ่ึงไมมีความสามารถในการสรางประโยชน

ไดมากนักจากวิธีการประหยัดจากขนาด (Economy of Scale) ทําใหกลยุทธมุงเนนจึงไมไดสงผลตอ

ความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 

 1. ผูประกอบการท่ีตองการประสบความสําเร็จในธุรกิจรานกาแฟสด ตองมีคุณลักษณะของ

ผูประกอบการอยางนอย 5 ดาน ดังนี้ 

 คุณลักษณะดานความเปนตัวเอง โดยผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จตองมีความเปน

ผูนํามีความมุงม่ันในการดําเนินธุรกิจ สามารถทํางานและตัดสินใจไดดวยตนเอง สามารถ 

ตัดสินใจไดในภาวะคับขัน มีความตระหนักวาความสําเร็จของธุรกิจนั้นเกิดข้ึนจากตนเอง และคอย

มองหาโอกาสทางธุรกิจไดดวยตนเอง 

 คุณลักษณะดานความมีนวัตกรรม ตองมีความคิดอยากเริ่มทําเก่ียวกับผลิตภัณฑใหม ๆอยู

เสมอ มีการคิดวางแผนรับมือกับเหตุการณหรือสถานการณท่ีตองพบเจอ มีความคิดสรางสรรคและมี

จินตนาการมากกวาผูอ่ืน และมีการนําเทคโนโลยีใหม ๆ เขามาใชในการพัฒนาธุรกิจของตนเอง 

 คุณลักษณะดานความกลาเส่ียง ตองการกลาเผชิญกับความเสี่ยงอยางไมยอทอ มีการ

ประเมินความเสี่ยงกอนลงมือปฏิบัติเพ่ือวิเคราะหความเสี่ยงนั้นใหไมเกินความสามารถของตนเอง

หาทางเลือกไวหลายทางเพ่ือเปนแนวทางในการเผชิญกับความเสี่ยง และเต็มใจเขาไปเก่ียวของกับการ

ดําเนินธุรกิจท่ีไมสามารถคาดการณได 

 คุณลักษณะดานความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู ตองทําการศึกษา คอยหาความรู

ใหม ๆ เพ่ิมเติมอยูเสมอ มีการเรียนรูจากขอผิดพลาดท่ีเคยเกิดข้ึนในอดีต ไมยอทอกับปญหาหรือ

ความผิดพลาดท่ีพบเจอ และควรมีการปรึกษาแนวทางการดําเนินธุรกิจกับผูเชี่ยวชาญ 

 คุณลักษณะดานความใฝ ใจในความสําเร็จ ตองมีการแกไขขอผิดพลาดเพ่ือใหบรรลุ

เปาหมายท่ีตั้งเอาไวใหได เม่ือตัดสินใจวาทําแลวนั้นจะทําจนกวาจะบรรลุผลสําเร็จ มีการทุมเท

แรงกายและแรงใจและเวลาท้ังหมดใหกับการทํางานโดยใชความสามารถ และความรูท้ังหมดของ

ตนเองในการทํางาน และตองมีนิสัยชอบทํางานท่ีมีความทาทาย โดยมีแรงจูงใจท่ีจะทํางานนั้น 
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 แนวทางการพัฒนาคุณลักษณะของผูประกอบการในแตละดาน อางอิงตามหลักแนวคิดของ 

Michael Frese ท่ีกลาวถึงคุณลักษณะท่ีเก่ียวของกับความสําเร็จของผูประกอบการท้ัง 8 ประการ 

(Michael Frese, 2000) ซ่ึงผูวิจัยเลือกแนวทางพัฒนาคุณลักษณะของผูประกอบการท่ีสงผลตอ

ความสําเร็จของธุรกิจรานกาแฟสด สามารถทําไดโดย 

 1. คุณลักษณะดานความเปนตัวเอง ผูประกอบการตองเสริมสรางลักษณะนิสัยความเปนผูนํา

มีความมุงม่ันในการดําเนินธุรกิจ เชื่อม่ันในความสามารถของตนเอง ตัดสินใจแนวทางการดําเนินธุรกิจ

ไดดวยตนเองและสามารถตัดสินใจไดในภาวะคับขัน มีการคนความองหาโอกาสทางธุรกิจดวยตนเอง 

(โชติรส สมพงษ และ สาโรช เผือกบัวขาว, 2562) เชน เริ่มเปดธุรกิจคาขายและดําเนินธุรกิจดวย

ตนเอง มีการมองหาคูขาย คิดคนสูตรกาแฟสดข้ึนมาดวยตนเอง หรือมีการคนหาชองทางการจําหนาย

ใหม ๆ อยูเสมอ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการสรางยอดขายใหธุรกิจเพ่ิมมากข้ึน 

 2. คุณลักษณะดานความมีนวัตกรรม มีการพัฒนาแนวคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑใหม ๆ อยูเสมอ 

มีการคิดวางแผนรับมือกับเหตุการณหรือสถานการณท่ีตองพบเจอ เสริมสรางความคิดสรางสรรค

เก่ียวกับการพัฒนาตัวสินคา และมีการนํานวัตกรรมเทคโนโลยีเขามาใชในการพัฒนาธุรกิจ (โชติรส 

สมพงษ และ สาโรช เผือกบัวขาว, 2562) เชน ใชเทคโนโลยีท่ีทันสมัยเขามาในกระบวนการผลิตสินคา

เพ่ือทุนแรง หรือประหยัดตนทุน มีการคนควาหาสูตรกาแฟสดใหม ๆ จากการคนควาในแหลงความรู 

เพ่ือนํามาคิดคนจนกลายเปนสูตรกาแฟสดของตนเอง 

 3. คุณลักษณะดานความกลาเสี่ยง พัฒนาความกลาพรอมเผชิญกับความเสี่ยงอยางไมยอทอ 

ศึกษาคนควาเพ่ือทําการประเมินความเสี่ยงกอนลงมือทํา พรอมหาทางเลือกไวหลายทางเพ่ือเปน

แนวทางในการเผชิญกับความเสี่ยง (โชติรส สมพงษ และ สาโรช เผือกบัวขาว, 2562) เชน ศึกษาหา

แหลงเงินทุนเพ่ือนํามาลงทุนในธุรกิจ โดยมีการศึกษาหาความรูจากหลาย ๆ แหลง เพ่ือนํามาวิเคราะห

และตัดสินใจ 

 4. คุณลักษณะดานความสม่ําเสมอและใฝ ใจในการเรียนรู ผูประกอบการมีการหม่ันศึกษาหา

ความรูใหม ๆ เพ่ิมเติมอยูเสมอ เรียนรูจากขอผิดพลาดท่ีเคยเกิดข้ึนในอดีตและนําไปใชในอนาคต ไม

ยอทอกับปญหาหรือความผิดพลาดท่ีพบเจอ และควรมีการปรึกษาแนวทางการดําเนินธุรกิจกับ

ผูเชี่ยวชาญเพ่ือใหไดความรูในทิศทางท่ีถูกตองหรือไดมุมมองใหม ๆ เพ่ิมเติม (พนมพร เฉลิมวรรณ, 

2559) เชน หาความรูจากรานขายกาแฟสด หรือรานขายของบนออนไลนท่ีเปนอุตสาหกรรมใกลเคียง 

เพ่ือดูรูปแบบการจําหนาย ตัวสินคาของรานอ่ืน ๆ และนํามาประยุกตใชในธุรกิจของตนเอง หรือซ้ือ

หนังสือมาอาน และสอบถามจากคนท่ีมีความรูเก่ียวกับดานนี้โดยตรง 

 5. คุณลักษณะดานความใฝใจในความสาเร็จ ผูประกอบการมีการตั้งเปาหมาย และทําจนกวา

จะบรรลุเปาหมายท่ีตั้งไว โดยตองหม่ันแกไขขอผิดพลาดท่ีพบเจอ ทุมเทแรงกายและแรงใจและเวลา

ท้ังหมดใหกับการทํางานโดยใชความสามารถ และความรูท้ังหมดในการทํางานเพ่ือใหบรรลุผลสําเร็จ
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ตามท่ีมุงหวังไว (พนมพร เฉลิมวรรณ, 2559) เชน มีการวางเปาหมายยอดขายประจําปของธุรกิจ 

เพ่ือใหเห็นเปาหมายท่ีชัดเจน มีวางแผนการดําเนินธุรกิจ และดําเนินธุรกิจตามแผนเพ่ือใหไดยอดขาย

ตามท่ีตั้งเอาไว โดยเปาหมายท่ีตั้งไวไมควรสูงหรือตํ่าเกินไป 

 2. ผูประกอบการท่ีตองการประสบความสําเร็จในธุรกิจรานกาแฟสด ตองเลือกใชกลยุทธการ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 2 กลยุทธ ดังนี้ 

 กลยุทธผูนําดานตนทุนตํ่าผูประกอบการควรมีการวางแผนทรัพยากรของธุรกิจใหใชไดเกิด

ประโยชนสูงสุดและคุมคา มีการทําการตลาดและผลิตสินคาขายสําหรับตลาดในวงกวางเพราะเปนวิธี

ลดตนทุนของธุรกิจในบางสวน สงผลใหตนทุนของธุรกิจตํ่ากวาคูแขงรายอ่ืน ควรมีการนําเขาวัตถุดิบ

ครั้งละมาก ๆ และมีคลังสินคาสําหรับเก็บวัสดุ รวมถึงควรมีการผลิตสินคาครั้งละจํานวนมากเพ่ือให

เกิดการประหยัดจากขนาดการผลิตทําใหตนทุนตํ่ากวาคูแขงได 

 กลยุทธการสรางความแตกตาง ผูประกอบการควรออกแบบสินคาใหแตกตางจากของคูแขง 

เพ่ือใหคูแขงไมสามารถลอกเลียนแบบได มีการคัดสรรวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพเหนือกวาของ 

คูแขง มีการใชกระบวนการผลิตท่ีแตกตางหรือเหนือกวาของคูแขง และมีสินคาท่ีครอบคลุมในสาย

ผลิตภัณฑมากกวาคูแขง 

 แนวทางการสรางกลยุทธตนทุนตํ่าอางอิงตามทฤษฎีของ Porter ท่ีกลาวถึงการแสวงหาการ

ประหยัดจากขนาด เทคโนโลยีหรือนวัตกรรม หรือสิทธิพิเศษในการเขาถึงวัตถุดิบเพ่ือทําใหตนทุนต่ํา

กวาคูแขงได (Porter, 1985) ซ่ึงสามารถทําไดโดย 

 1. เพ่ิมประสิทธิภาพ เพ่ือทําให เกิด Economy of scale จากการผลิตสินค า ท่ี เปน

มาตราฐานครั้งละจํานวนมากเพ่ือใหเกิดการประหยัดจากขนาด (สุพานี สฤษฎวานิช, 2553) 

เชน การเปดรับรายการคําสั่งซ้ือเปนรอบ เพ่ือใหสามารถผลิตสินคาไดครั้งละจํานวนมาก 

 2. การพยายามลดตนทุนของธุรกิจ ดวยการควบคุมตนทุนการผลิตสินคา ตนทุนการบริการ 

ตนทุนการสงเสริมการขาย (สุพานี สฤษฎวานิช, 2553) เชน มีการประมาณวัตถุดิบ 

ใหพอดีกับการผลิตสินคา เพ่ือใหเกิดปญหาวัตถุดิบเหลือ มีการประเมินคาใชจายและกําหนด

งบประมาณสําหรับการทําการสงเสริมการขาย 

 3. การใชนวัตกรรม ในดานการผลิต โดยวางแผนการเลือกใชนวัตกรรมการผลิตและ

ทรัพยากรของธุรกิจใหใชไดเกิดประโยชนสูงสุดและคุมคา ทําใหเกิดการประหยัดตนทุนท่ีไม 

จําเปนลงได และอ่ืน ๆ อีกหลายปจจัย เชน มีการวางแผนกระบวนการผลิตตั้งแต วัตถุดิบ บรรจุภัณฑ 

อุปกรณ ท่ีใชในการผลิตสินคา เปนตน และหาแนวทางการนําเทคโนโลยีเขามาประยุตใชใน

กระบวนการผลิต 

 ในขณะท่ีกลยุทธการสรางความแตกตาง Porter ไดกลาวไววา กลยุทธการสรางความ

แตกตางมีลักษณะเฉพาะสําหรับแตละอุตสาหกรรม ความแตกตางข้ึนอยูกับตัวผลิตภัณฑเอง 
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ระบบการจัดสงโดยท่ีมีการขาย วิธีการทางการตลาดตาง ๆ เชน การโฆษณา เปนตน (สุพานี สฤษฎวา

นิช, 2553) ผูเขียนไดทําการผนวกวิธีการท่ีเหมาะสมกับธุรกิจรานกาแฟสด (Porter, 1985) สามารถ

ทําไดโดย 

 1. การเพ่ิมคุณภาพเพ่ือสรางความม่ันใจใหกับลูกคา ตั้งแตการคัดสรรวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพการ

ผลิตสินคาอยางพิถีพิถันรวมถึงการประชาสัมพันธใหลูกคาทราบถึงคุณภาพของตัวสินคา (สุพานี 

สฤษฎวานิช, 2553) เชน การทําโฆษณาลงบนออนไลนเก่ียวกับกรรมวิธีเฉพาะของทางราน หรือการ

นําวัตถุดิบท่ีใชท่ีมีคุณภาพมากกวาคูแขง เพ่ือใหลูกคาเห็นและเขาถึงคุณภาพของตัวสินคา 

 2. การใชนวัตกรรมใหม ๆ อยู เสมอ เพ่ือปองกันการลอกเลียนแบบ ซ่ึงทําไดโดยใช

กระบวนการผลิตดวยนวัตกรรมท่ีแตกตาง ทันสมัย หรือเหนือกวาของคูแขง มีการพัฒนาผลิตภัณฑ

ใหมอยางสม่ําเสมอ (สุพานี สฤษฎวานิช, 2553) เชน การตกแตงหนากาแฟสดดวยวิธีท่ีแตกตางจาก

คูแขงเพ่ือใหคูแขงไมสามารถลอกเลียนแบบได 

 3. การตอบสนองความตองการของลูกคาท่ี รวดเร็วและหลากหลาย เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจ

ของผูบริโภค นําเสนอบริการเสริมเพ่ิมคุณคาท่ีแตกตางจากคูแขงมานําเสนอการบริการหลังการขายท่ี

มีประสิทธิภาพ การบริการท่ีสามารถเขาถึงลูกคาไดเร็ว สามารถอธิบายใหลูกคาอยางถูกตองและ

สามารถเขาใจงาย มีมนุษยสัมพันธท่ีดีตอลูกคา (สุธาวัลย สัจจสมบูรณ,2561) เชน การสราง

ความสัมพันธลูกคา มีการแนะนํากาแฟสดท่ีคาดวาจะตรงกับความตองการของลูกคา มีการนําเสนอ

ของแถมเพ่ือใหลูกคาไดมีโอกาสกลับมาซ้ือซ้ํา 

 4. การสรางแบรนด เพ่ือทําใหลูกคาเกิดความภักดีและไมเปลี่ยนไปใชสินคาของคูแขงจาก

การสรางความแตกตางดานความรูสึกท่ีมีตอสินคาและบริการ โดยหลักทางจิตวิทยา โดยการชี้จุดเดน

ของสินคาหรือบริการ มีตําแหนงของแบรนดท่ีชัดเจน เพ่ือสรางเอกลักษณเพ่ือสรางความรับรูใหลูกคา 

ผานสัญลักษณ สี โดยใชสื่อและเครื่องมือตาง ๆ เปนตัวชวยในการสรางการรับรูใหถึงลูกคา (สุธาวัลย 

สัจจสมบูรณ, 2561) เชน สรางโลโกของรานใหดูโดดเดนจากรานอ่ืนมีลักษณะเฉพาะของทางราน 

รวมถึงโทนสีของรานควรเปนโทนคลายคลึงกันเพ่ือใหลูกคาสามารถจดจํารานได 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป  

1. การวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยไดทําการศึกษาเฉพาะธุรกิจรานกาแฟสดเทานั้นในการวิจัยครั้ง

ตอไปอาจศึกษาธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีมีการประกอบธุรกิจเชนเดียวกันและเปนอุตสาหกรรมใกลเคียง เชน 

อาหาร เครื่องดื่ม เปนตน และธุรกิจออนไลนมีความสําคัญ มีความเติบโตของธุรกิจบนออนไลนอยาง

ตอเนื่องในปจจุบัน สงผลใหธุรกิจท่ีอยูบนออนไลนมีความหลากหลายในอุตสาหกรรมเพ่ิมมากข้ึน 

 2. การวิจัยในครั้ งนี้ ผู วิจั ยได ทําการศึกษาเฉพาะผูประกอบการท่ีอาศัยอยูภายใน

กรุงเทพมหานครเทานั้น ในการวิจัยครั้งตอไปอาจศึกษาจากกลุมตัวอยางแหลงท่ีอยูอาศัยอ่ืนเชนพ้ืนท่ี

หัวเมืองใหญ เนื่องจากมีความหนาแนนของประชากรคลายคลึงกัน ท้ังนี้โดยพฤติกรรมการแขงขันของ
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พ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร และพ้ืนท่ีอ่ืนๆ จะแตกตางกัน เชน กรุงเทพมหานครจะมีเครื่องมือในการ

สนับสนุนมากกวาพ้ืนท่ีอ่ืนๆ รวมถึงสภาพแวดลอมการแขงขันในกรุงเทพมหานครจะมีการแขงขันท่ีสูง

กวาพ้ืนท่ีอ่ืนๆ จากจํานวนประชากรท่ีหนาแนนกวาเปนตน 
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